
 



 4اعمال إدارة –  ،، الذفعة المآسية التسويقملخص إدارة  1
 

   
 

  

 (المحاضرة الأولى  )

 (طبٌعة التسوٌك مدخل عام)التسوٌك فً المرن الحادي والعشرٌن 

 

 ملاحظه مهمه 

 

 

 

 

 

 

 

 :محتوٌات المحاضرة 

 (طبٌعة التسوٌك مدخل عام)التسوٌك فً المرن الحادي والعشرٌن 

  :ممدمة

           مراحل تطور التسوٌك:ثانٌا            المفاهٌم الأساسٌة:أولا 

 أثر تطور التسوٌك على المنظمة :خامسا          حدود التسوٌك:رابعا       مهام وأهداف التسوٌك:ثالثا 

 

 :ممدمة 

لمد حصل تطور جذري فً جوهر التسوٌك خاصة ابتداء من مطلع الثمانٌنات من المرن الماضً، 

 ذلن لأن التسوٌك ،كما ٌمول كوتلر، بحر تحركه أمواج عاتٌة بدونها ٌصبح بركة راكدة؛

ومن هنا فإن هذه الموضوع المدخلً هو محاولة لوضع الطالب ضمن هذا الإطار الذي سٌتبلور 

من خلاله المفهوم التسوٌمً وتتجلى معه أهمٌة ومكانة التسوٌك سواء بالنسبة لمنظمات الأعمال 

  .ومستهلكٌها وللمنظمات ذات التوجهات المختلفة أو المجتمع بشكل عام

 

 هذا الملف يػتبز مساغد ولا يغني غن المحتوى المقزر

 هو بمثابة مخطط لمقزر اداره التسويق لتسهيل الحفظ

 يزجى الزجوع للملخص المػتمد
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مفاهٌم أساسٌة فً التسوٌك : أولا

 

 (Needs) الحاجات- 1

 

تعبر عن شًء فطري لدى 

الانسان ٌتعٌن علٌه اشباعه 

كالحاجة الى الاكل والشرب 

 والمأوى

 

 (Wants) الرغبـات- 2

 

تعبر عن الوسٌلة المفضلة 

  معٌنة لتلبٌة حاجة

الحاجة إلى اللباس والرغبة )

  (فً ثوب الأصٌل مثلا
 

 

 (Product) المنتـج- 3

 

ٌتعلك بكل شًء من شأنه أن ٌلبً 

لدى الإنسان  حاجة أو رغبة

سواء تعلك الأمر بمنتجات مادٌة أو 

خدمٌة أو فً شكل أفكار 

 (فكرة اغتنام الولت)

 

المٌمة والتكلفة والرضا - 4
(Value, Cost & Satisfaction) 

 

 عن المدرة المٌمةتعبر 

المحصلة من المنتج لتلبٌة 

احتٌاجات معٌنة، 

 عن التكلفة فً حٌن تعبر 

المبلغ الذي سٌدفعه ممابل 

المنتج، 

 ممٌاسا الرضا كما ٌعتبر 

لدرجة الإشباع المتحممة من 

المنتج 

 

 

: التبادل والتعاملات- 5
(Exchange & Transactions) 

 

 الذي ٌعتبر آلٌة لخلك :التبادل

المٌمة أكثر منه نتٌجة، فهو 

العملٌة التً تتجسد فً 

الحصول على شًء ما ممابل 

شًء آخر لدى الغٌر، وله 

خمسة شروط 

 مرحلة من مراحل هوو

، وحٌنما ٌتم الاتفاق التفاوض

نمول بأن المعاملة أو الصفمة لد 

أبرمت 

 

 (Demands) الطلــب- 6

 

 

ٌمثل الرغبة فً شراء بعض 

المنتجات على أن تكون هذه 

 الشراء وكذا بإرادةالرغبة مدعومة 

 على الشراء بالمدرة
 

 

 (Markets) الســوق- 7

بالمعنى التملٌدي هو مكان التماء العرض 

  .بالطلب بهدف إجراء عملٌة التبادل

 : أن السوق هو ٌرى خبراء التسوٌك

 الذٌن الحالٌٌن والمحتملٌنمجموع الزبائن 

 المادٌة لمدرة فً الشراء ولدٌهم االرغبةلدٌهم 

 على ذلن

 

 التسوٌك- 8

الجمعٌة الأمرٌكٌة للتسوٌك التسوٌك على أنه عرفت 

العملٌة التً تعنى بتدفك السلع والخدمات من المنتج إلى 

 أنشطة هو عملٌة تخطٌط وتنفٌذ ومرالبةو المستهلن

مدروسة فً مجالات تكوٌن وتسعٌر وتروٌج وتوزٌع 

الأفكار والسلع والخدمات عبر عملٌات التبادل الذي ٌحمك 

  أهداف الأفراد والمنظمات
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 : وفما للتعرٌف السابك ٌمكن أن نستنتج ما ٌلً

  .التسوٌك مجموعة من الأنشطة المختلفة .1

 .ٌختلف التسوٌك من مولف للؤخر .2

  .ٌعمل التسوٌك على إلامة علالات تبادلٌة .3

  .ٌشمل التسوٌك تسوٌك السلع والخدمات .4

  .ٌخلك التسوٌك منافع مكانٌة، وزمانٌة .5

. ٌوجد التسوق فً مجتمع ٌتمٌز بالدٌنامكٌة وسرعة التغٌٌر .6

 

 

 

 وجود طرفٌن على الألل- 1

 

 

 كل طرف ٌمتلن حاجة ٌمكن أن تكون ذات لٌمة للآخر- 2

 

 

كل طرف ٌمبل أن ٌسلم ما تم تبادله - 3
 

 

كل طرف حر فً أن ٌمبل أو ٌرفض عرض الآخر - 4

 

  كل طرف ٌعتبر التبادل حلا لمشكلته- 5
 

 

 :شروط التبادل 

 (Markets) الســوق- 8
 

الأنشطة الفردٌة والتنظٌمٌة التً تهدف الى إلامة وتدعٌم العلالات بٌن »وٌعرف كذلن على أنه تلن 

المنظمات والمجتمع بغرض تحمٌك إشباع متبادل لحاجات ورغبات أطراف عملٌة التبادل فً السوق، 

وذلن بتٌسٌر انتمال المنافع مع مراعاة مصالح وظروف مختلف فئات المجتمع داخل لوى البٌئة 

 .«المتغٌرة والمنافسة
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 فً حٌن فإن مفهوم  العرض للحدٌث عنالصناعة أو المطاع نستخدم فً التسوٌك عبارة :ملاحظة

، والشكل الموالً ٌوضح العلالة بٌنهما، حٌث أن المنظمة تموم بإصدار بالطلب ٌختص السوق

. خدماتها واتصالاتها اتجاه السوق، الذي ٌبعث إلٌها بالنمود والمعلومات

 العلاله بٌن العرض والطلب

 

 

 

 

                       

    

 

 

 

 

 

 

 

 

اً   مراحل تطوٌر التسوٌك :ثانٌا

 

 مرحلة التوجه بالانتاج- 1

 

 مرحلة التوجه بالمبٌعات- 2

 

 مرحلة التوجه التسوٌمً- 3

 (التوجه بالمستهلن)

 

مرحلة التسوٌك - 4

 المتكامل

 

 والأخلالً للتسوٌكالتوجه الاجتماعً - 5

 

 

 

 العرض

 (مجموع البائعٌن)

 السوق

 النمود (مجموع المشترٌن)

 سلع وخدمات وأفكار

 المعلومات

 الاتصالات
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 :التوجه الاجتماعً والاخلالً للتسوٌك 

التسوٌك هو عملٌة تخطٌط وتنفٌذ لمفهوم التسعٌر والتروٌج والتوزٌع للؤفكار والسلع والخدمات 

 لإحداث التبادل الذي ٌحمك أهداف الأفراد والمنظمات 

 :وفما للتعرٌف السابك ٌمكن أن نستنتج ما ٌلً

. اشتمال التسوٌك للمؤسسات غٌر الربحٌة .1

. توسع أنشطته إلى جمٌع وظائف المؤسسة .2

. اعتماده على الممارسات الأخلالٌة وإبراز المسؤولٌة  الاجتماعٌة للمنظمة .3

. (منتج، تسعٌر، تروٌج، توزٌع )استخدامه لعناصر المزٌج التسوٌمً الأربعة  .4

 . التركٌز على أهمٌة التخطٌط لدراسة حاجات الزبائن .5

 مهام وأهداف التسوٌك: ثالثا

 

السىق استراثيجيات وخطط وضع 

جعظيم رضا المستهلك  العملاء ومع الحىاصل 

ورغباثهوالعمل على ثلبية حاجاثه 

القىيةبناء العلامات الحجارية 

تشكٌل عروض السوق

تمدٌم وتوصٌل المٌمة

خلك نمو طوٌل الاجل

تحمٌك اهداف المنظمه

تعظٌم نوعٌة الحٌاة وتطوٌرها وتحمٌك 
التنمٌة المستدامه
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 :حدود التسوٌك 

 عدم إمكانٌة إشباع بعض رغبات الأفراد والمؤسسات لأسباب مختلفة .1

صعوبة فهم وتحدٌد بعض الحاجات البشرٌة  وترجمتها إلى رغبات  .2

 وعدم التوافك بٌن عناصر النظام التسوٌمً أحٌانا ”التعارض“ .3

اعتماد التسوٌك على أداء البشر وتأثره بذلن  .4

صعوبة تحدٌد الافراد المسؤولٌن عن الأنشطة التسوٌمٌة فً ظل مفهوم التوجه بالعلالات  .5

.  التسوٌمٌة الذي ٌرى بأن كل فرد ٌساهم فً إلامة ودعم العلالات التسوٌمٌة مع السوق

 :اثر تطور التسوٌك على المنظمة : خامسا

 :الأهداف والفلسفه  - 1

 

  التوجه 
 

 الأهداف
 

 الفلسفة
 

 الأطراف

 

 التوجه بالمبٌعات
 

 

 

 تحمٌك الصى ربح
 

 

 

الانتاج أولا ثم الناع العملاء 

 بالشراء

 

 رجال البٌع الشخصً
 

 

 

 

 التوجه بالمستهلن
 

 

 

 

تحمٌك الصى ربح عن طرٌك 

 إرضاء المستهلكٌن
 

 

تحدٌد حاجات ورغبات 

المستهلن ثم انتاج السلع 

والخدمات التً تشبعها 

 وتحمٌك ارضاء المستهلن
 

 

 

كل الاشخاص العاملٌن 

 فً ادارة التسوٌك
 

 

 

 

 التسوٌك المتكامل
 

 

إلامة علالات مع السوق 

لتحمٌك أهداف المنظمه 

وارضاء المستهلن وعناصر 

النظام التسوٌمً على المدى 

 الطوٌل

 

تحدٌد المنافع التً ٌتولعها 

المستهلن والسوق من السلع 

وخدمات وافكار ثم تمدٌمها 

 بالشكل المناسب
 

 

 

كل الاشخاص العاملٌن 

فً مختلف وظائف 

 المنظمه
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 :تنظٌم ادارة التسوٌك - 2

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 
 

 

 

المدٌر

المالٌة الإنتاج 

لسم 
المبٌعات

المدٌر

الادارة المالٌة ادارة المبٌعات ادارة الإنتاج 

 مرحلة التوجه بالانتاج

 مرحلة التوجه بالمبٌعات
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المدٌر

التروٌج

تنشٌط 
المبٌعات

الاعلان المبٌعات

المالٌة الافراد الانتاج

المدٌر

ادارة 
التسوٌك

خدمات 
المستهلكٌن

العلامة 
التجارٌة

الإعلان البٌع
بحوث 
التسوٌك

المالٌة الإنتاج

 مرحلة التوجه بالتروٌج

 مرحلة التوجه بالمستهلن
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  ..marsella/ .. إعداد 

المدير

نائب المدير 
للتسويق

المبيعات الخدمات
الاعلانات 

وتنشيط المبيعات التوزيع
مدير 

المنتجات
تطوير 
المنتجات

بحوث 
التسويق

(ج)مدٌر انتاج (ب)مدٌر انتاج (أ)مدٌر انتاج 

(ج)لطاع سولً (ب)لطاع سولً (أ)لطاع سولً 

 مرحلة التوجه المتكامل



 4اعمال إدارة –  ،، الذفعة المآسية التسويقملخص إدارة  10
 

   
 

 


